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เกือบทุกธุรกิจเวลานี ้ ลวนแตกําลังแสวงหา กลยทุธ“ทะเลสีคราม” หรือ Blue Ocean 
หลังจากที่ตองเวียนวายอยูในทะเลสีแดง Red Ocean ที่เต็มไปดวยการแขงขัน จนยากจะหาความ
แตกตางทางธรุกิจ  
 

ธุรกิจที่อยูใน “Red Ocean” การแขงขันเอาชนะคูแขงเปนเรื่องสาํคัญมาก ตองวิง่ไลกวด
กับคูแขงตลอดเวลา คูแขงมีอะไรก็ตองมตีาม คูแขงออกอะไรใหมกต็องมีเหมือนกัน เพื่อสรางขอ
ไดเปรียบ แยงชงิลูกคามาอยูในมือใหไดมากที่สุด สวนแบงตลาดกลายเปนปจจัยสําคัญในการ
บอกถึงชยัชนะของธุรกิจ  
 

เมื่อแขงขันกนัหนกัเขา ก็เร่ิมไมเห็นความแตกตางของสินคาและบรกิาร จึงตองหันไป
มุงเนนเรื่อง “ราคา” เมื่อเอาราคามาเปนตัววัด การสรางความยัง่ยืนในธุรกิจยอมเปนไปไดยาก 
เพราะเมื่อลดราคาจนไมมีกาํไร ก็ตองบาดเจ็บ เลือดซิบไปตามๆ กนั  
 

ในขณะที่กลยทุธแบบ Blue Ocean เปนการมองคนละมุม คิดกนัคนละแบบ ทําตรงกัน
ขามกับส่ิงที่ Red Ocean ทํามากอน แทนที่จะไปแยงชิงกับคูแขงในตลาดเดิมๆ ก็เปลี่ยนไปเสาะ
แสวงหานานน้ําใหมทีม่ีคลื่นลมสงบ บริสุทธิ ์สะอาด ยังไมมีผูที่กล้าํกลายมากอน เปนลูกคาใหมที่
ไมเคยมีใครมอง  
 

จากขอสรุปที่ไดจากงานสมัมนา Blue Ocean Strategy ที่จัดขึ้นโดยศูนยพัฒนากลยุทธ
ทางธุรกิจ โดยมี ดร.เบน เอ็ม บองซาอู อาจารยจากมหาวิทยาลัยนานาชาติ ซึ่งเปนสมาชิก
เครือขายกลยทุธ Blue Ocean มาเปนวทิยากร ระหวางวันที่ 18-19 กรกฎาคม 2550 สรุปไดวา 
ความคิดนอกกรอบทําลายกําแพงวัฒนธรรมการทําตลาดแบบเดิม กลยุทธแบบ Blue Ocean 
เร่ืองของการ “คิดนอกกรอบ” หรือการสรางนวัตกรรมใหม จึงเปนอาวุธสําคัญ  
 



การสราง “นวตักรรม”นี้ ไมไดหมายถึงการวิจัยและพัฒนาสินคาแปลกใหมจากผูผลิตฟาก
เดียว แตตองยึด “ลูกคา” เปนศูนยกลาง โดยทาํใหผูซื้อมีความสุขมากที่สุด หรือรูสึกคุมคากับราคา
ที่เขาจายยอมออกไป  
 
เร่ืองของการศกึษาวิจัยพฤตกิรรมลูกคาจึงมีความจาํเปนมาก และไมไดหมายถึง “ลูกคาเดิม” ใน
ตลาดเดิม และคูแขงหนาเดิมเทานัน้ เพราะการแสวงหานานน้ําสฟีากุญแจสาํคัญอยูที่การศึกษา
พฤติกรรมผูที่ไมใชลูกคา หรือตองดูวา อะไรเปนสาเหตทุี่ทาํใหลูกคาไมยอมซื้อสินคาหรือใชบริการ
ของเรา  
 

เพื่อใหเหน็ภาพชัดเจนยิ่งขึน้ ดร.เบน เอ็ม บองซาอู ยกตวัอยาง ไวนยีห่อ “Yellow Tail” ที่
สรางความสําเร็จจากกลยุทธ Blue Ocean  
 

แทนที่จะกระโดดเขาไปแขงขันในตลาดไวนแบบเดิมๆ Yellow Tail เลือกทาํในสิง่ตรงกัน
ขาม พวกหันมาศึกษาพฤติกรรมผูที่ไมดื่มไวน วา “อะไรเปนสาเหต”ุ ทีท่ําให “ไมเลือกดื่มไวน” หรือ
เลือกดื่มเบียรไมดื่มไวน  
 

ผลการวิจยัพบวา ไมชอบรสชาติ ดื่มเบียรงายกวา หาซื้อยาก เขาใจยาก ภาพลกัษณของ
คนดื่มไวนเปนคนตกยุค เปนเครื่องดื่มของคนแก ดูเปนผูหญิง ดื่มเฉพาะบางโอกาสไมเหมือนดืม่
เบียร นาเกรงขามมากเกนิไป มีความยุงยากในการดื่มและเก็บรักษา เปดยาก  
 

ภายใตปญหาเหลานี้ไดกลายมาเปนคําตอบในการสรางตลาดไวนใหม Yellow Tail ที่
สามารถฉกีรูปแบบไวนดั้งเดมิอันเครงขรึมตั้งแตขวดบรรจุไวน ที่ใชสลากสีสันมาชวยใหดทูันสมยั 
ไมมีอักษรบนขวดใหยุงยาก ใหความรูสึกงายๆ ไมตองอธิบายมาก แทนที่จะใชจกุกอกแบบเดิม ก็
เปลี่ยนมาใชวธิีการไข เพื่อทลายขอจํากัดในเรื่องการเปดยาก  
 

รสชาติมีความคงที ่ ลดเปอรเซ็นตแอลกอฮอล ทาํใหดืม่งายขึ้น วางตําแหนงใหเปนไวน
สําหรับทุกโอกาส ทําในสิ่งที่ผูผลิตไวนไมเคยทํามากอน ตั้งแตการโฆษณาจับคูกบัเบียรอัมสเทล 
แทนที่จะขายบริเวณสําหรับขายไวน ก็เปลี่ยนไปวางขายบนขายชีส แฮม ซึง่เปนสิ่งที่ยากมาก
สําหรับคนขายไวน แต Yellow Tail ทํา  
 



ส่ิงที่ไวนยีห่อนีไ้ดรับกลับมาคือ การเปนไวนที่เติบโตมากที่สุดในออสเตรเลีย ในป 1999 
ตอมาในป 2001 ก็ไดขายในประเทศฝรัง่เศสและอิตาลี ปจจุบันมีขายอยูในหลายประเทศทัว่โลก 
ทั้งยุโรป อเมริกา และเอเชีย ความสําเร็จของไวน Yellow Tail เปนการทลายกาํแพงทางความคิด
แบบเดิมไปหานานน้าํใหม ลูกคาใหม ตลาดใหม ผลที่ไดรับจากการสรางคุณคาใหมใหกับลูกคา
ใหม คือ ความสขุของลูกคา ซพัพลายเออส และชองทางจาํหนายจากรายไดที่เพิ่มข้ึน  
 

กรณีที่สอง เปนเรื่องของธุรกจิโรงแรมของกลุม “แอคคอร” ที่ตองการเสาะแสวงหาเสนทาง
เขาสูธุรกิจโรงแรม ในสหรัฐฯ โรงแรมระดับ 5 ดาว มีคูแขงเต็มไปหมด มีโรงแรมเปนโหลใหเลือก 
คุณภาพบริการใกลเคียงกนั ตลาดอยูในภาวะอิ่มตัว แอคคอรจึงหันไปหาโรงแรมระดับ 1 ดาว  
 

คําถามตอจากนัน้ของพวกเขา คือ ใครผูที่ไมใชบริการโรงแรม และพบวา คนขับรถบรรทุก 
นักทองเที่ยวแบ็กแพ็ก เปนกลุมคนที่ปฏิเสธโรงแรม อีกกลุมคือเซลสแมน ที่ตองการหองพักเพียง 1 
คืน  
 

คําตอบที่ไดนาํไปสูโอกาสของการสรางธุรกิจโรงแรมรูปแบบใหม แทนที่จะอยูในทําเลใจ
กลางเมือง กม็าตั้งอยูที่ถนนไฮเวย ใกลสถานีรถไฟฟา สถาปตยกรรมของโรงแรมคือการออกแบบ
ใหบรรจุหองใหไดมากที่สุด เก็บเสียงไดดี ไมมีบริการอาหารเชา ไมมีรีเซฟช่ัน ไมมีคอฟฟเลานจ  
 

ภายในหองพกัขนาดเลก็มฟีงกชันครบ ทีวีขนาดเล็ก โทรศัพทผานระบบ Call Center 
สามารถจองหองผานอินเทอรเน็ต โทรศัพท ชําระเงนิที่ตูรับชําระเงินสดที่ตั้งอยูดานลางโรงแรม 
เพื่อนาํรหัสเขาหองพกั โดยที่อาจไมเจอเจอใครเลยในโรงแรมแหงนี้  
 

แอคคอร เปลี่ยนจากการสรางโรงแรมระดับ 5 ดาว ราคาแพง การแขงขันสูง และไมมี
ความแตกตาง ในตลาด Red Ocean แทนที่ดวยแนวคิดใหมของการทําโรงแรมทีไ่มเคยมีใครทํา
มากอน พวกเขาสามารถหาซื้อที่ดินในราคาถูกในเมือง ลดตนทุนเรื่องของคน โดยนาํเทคโนโลยมีา
ชวย ทัง้เรื่องการจองหอง ชาํระเงิน แมแตหองน้าํที่สามารถทําความสะอาดดวยตัวเอง  
 

ผลที่แอคคอรไดรับคือ กําไรเพิ่มข้ึน 2 เทาตัว จากลูกคาคนขับรถบรรทุกและเซลสแมน ที่
เต็มใจจายกับราคาหองพกัเสมอตนเสมอปลาย แลกกับการไดนอนเต็มอ่ิมกับบริการที่ตอบสนอง
เขาไดในแบบที่เปนการบริการตนเอง และความสม่าํเสมอของราคา ซึง่เปนราคาเดียวทัว่ประเทศ  
 



ขอเสนอแนะที ่ ดร.เบน เอ็ม บองซาอู ใหกับผูสัมมนา คือ การที่ตองใหลูกคาเปน 
“ศูนยกลาง"” ฟงสิ่งที่ลูกคาพูด และตองใชภาษาเดียวกับลูกคา เพราะยิง่ใชภาษาลูกคามากขึ้น
เทาใด ก็ยิง่เขาใกล “แกน” มากขึ้นเทานัน้  
 
เขายกตัวอยาง รถยนต LEXUS ของคายโตโยตา ที่ประสบความสาํเร็จจากการสรางความพงึใจ
ใหกับลูกคากลุมที่พอใจความสะดวกสบาย ความหรหูรา อยางทีห่าไดในรถยนตหรูอยาง BMW 
หรือ BENZ แตพวกเขาไมมเีงินซื้อ ดังนั้นเมื่อ Lexus ตอบสนองความพอใจเหลานี้ไดไมตางไปจาก
รถยนตหรูเหลานี้ แตขายในราคาที่ถกูลง 20% ทําให Luxus ประสบความสาํเร็จ ไดลูกคาผูที่ชืน่
ชอบรถยนตหรูราคาแพงแตไมมีเงินพอซื้อได มาอยางงดงาม  
 

บางธุรกจิสามารถประสบความสําเร็จจากการตอบสนองอารมณความรูสึก Emotional 
ใหกับลูกคาลวนๆ โดยไมเกีย่วของกับเหตแุละผลแตอยางใด  
 

กรณีนี้เกิดขึ้นกับ นาฬกิา “Swatch” จากสวิส ที่สามารถฝาดานอรหนัต แจงเกิดทามกลาง
ตลาดที่เต็มไปดวยนาฬกิาระบบ “ควอทซ” ที่ผูผลิตจากญี่ปุน ไซโก ซิตี้เซน็ ที่เคยทําลาย
อุตสาหกรรมนาฬิกาสวิสแบบด้ังเดิม  
 

นาฬิกา Swatch สามารถทําใหคนเลอืกซื้อนาฬิกาที่ผลิตจากวัสดุพลาสติกและยางที ่
Swatch ผลิตออกมาหลากหลายรูปแบบ หลายสีสัน ใหลูกคานําใชในโอกาสตางๆ ไดดวย 
Emotional ลวนๆ โดยไมเกี่ยวของกับการบอกเวลาแมแตนิดเดียว  
 

ดร.เบน เอม็ บองซาอ ูชี้ใหเห็นวา กระบวนการเขาสูกลยุทธ “ทะเลสคีราม” สามารถสราง
ข้ึนได เร่ิมจากขั้นตอนเหลานี้  
 

ข้ันแรก - การหา Trend หรือแนวโนมใหม ทั้งเรื่องของคน การเมือง เทคโนโลยี เศรษฐกิจ 
สังคม ส่ิงแวดลอม เพื่อคนหาวา Trend ไหนไมสามารถหยุดยัง้ได หรือ Trend ไหน ที่ตองใชเวลา 
Trend ไหนที่เปลี่ยนความรูสึกของลูกคาทนัท ี ส่ิงเหลานี้ทาํขึ้นเพื่อพยากรณทศิทางของธุรกจิวา 
อะไรที่มาเปนผลกระทบตอธุรกิจในอนาคต และควรจะปรับตัวเพื่อรับมือ หรือแสวงหาโอกาสใหมนี้
ไดอยางไร  
 



ข้ันที่สอง - หาทีมวิจัยพฤติกรรมลูกคาอยางละเอยีด โดยตองฟงทุกอยางทีลู่กคาพูด 
รวมถึง “ความเงียบ” ของลูกคาดวย ไมใชแคเสียงอยางเดียว ความหมายของดร.เบน เอ็ม บองซาอู 
ก็คือ ตองฟงทกุอยางของลูกคา ทั้งคาํพูด การสังเกตการณ เพราะบางครั้งอาจพลาดในสิ่งที่ลูกคา
บอกแลว แตไมรูวานี่คือปญหา หรือไมไดใสใจ เขายกตัวอยาง บริษทัฟลิปส ที่ผลิต “กาตมน้าํ” 
และประสบความสาํเร็จเปนอยางดี แตเมื่อนําวางขายในประเทศอังกฤษกลับไมไดรับความนยิม 
ฟลิปสจึงตองสงทีมงานสาํรวจ โดยไปใชชีวิตอยูกับครอบครัวคนอังกฤษ ในที่สุดพวกเขากพ็บวา
ปญหาที่เกิดขึน้คือ หลงัจากตมน้ําแลวเกิดฟองตะกอนในน้าํ  
 

ถัดจากนั้น 2-3 สัปดาห กาน้ําที่ม ี“ฟลเตอร” ก็ออกสูตลาด และทําใหฟลิปสครองสวนแบง
ตลาดในอังกฤษไปได 25% จากการ “สังเกตพฤติกรรมของลูกคา” นัน่คือตัวอยางของการ
แกปญหาจากการสํารวจ “ลูกคา” อยางละเอียด ทัง้ความตองการ และปญหา รวมถงึ “ความ
เงียบ” ของลูกคา  

 
ข้ันที่สาม นาํขอมูลที่ไดมาลดในสิ่งที่ลูกคาไมตองการ และเพิ่มในส่ิงที่เขาชอบ แนนอนวา

กลุมที่ขาดไมไดคือ “ผูที่ไมใชลูกคา” ซึ่งจะทําใหเราไดลูกคากลุมใหม เชนกรณีของ Yellow Tail ที่
ไดมาจากกลุมผูที่ไมดื่มไวน ถัดจากนัน้คอื การสรางนวัตกรรม ทีเ่กดิขึ้นได “ทุกคน” ในองคกร 
ไมใชเฉพาะฝายวิจยัและพฒันา ฝาย HR สําคัญอยูทีว่า นวัตกรรมนั้นจะตองมาจากลูกคา “เพราะ
ไมมีนวัตกรรมไหนที่เปนนวตักรรมจริง ถาไมใชนวัตกรรมของลูกคา” ที่ขาดไมได คือ การตัง้ 
“ราคา” ที่ตองเปนราคาที่ลูกคายอมรับได  
 

ในไทยเรามีหลายกรณีศึกษา ในการออกไปหา Blue Ocean ไดสําเร็จ เชน กรณีของ 
“แอลพีเอ็น” บริษัทอสังหาริมทรัพย ที่เร่ิมทาํตลาดคอนโดมิเนียมมาเปนรายแรกๆ แตมาในชวงหลงั
เมื่อมีคูแขงเกดิขึ้นในตลาดจํานวนมาก ทั้งรายใหญรายยอยเต็มไปหมด แทนที่แอลพีเอน็จะใชกล
ยุทธการตลาดแบบเดิมๆ วิ่งชนกับคูแขง ดวยการสรางคอนโดมิเนยีมกลางเมือง ริมรถไฟฟา เจาะ
ลูกคาคนเมือง มีการศึกษา มีรสนิยม แอลพีเอ็นกลับวิง่ไปหานานน้าํใหม ไปหาลกูคาใหม ที่คูแขง
ไมทํา คือ คอนโดมิเนียม ระดับลางลงมา ราคา 6 แสนบาท ซึ่งเปนลูกคาที่เคยใชชีวิตเชาอพารต
เมนตและยงัไมเคยมีบานของตัวเอง ปรากฏวาประสบความสาํเร็จดวยดี  
 

กลยุทธ Blue Ocean กําลังอยูในความสนใจของผูประกอบการไทยเปนจํานวนมาก ยิง่
เศรษฐกิจซบเซาแบบนี ้ การแขงขันเริ่มรุนแรง ดูไดจากผูเขารวมงานสัมมนาในวันนั้น ที่มีผูบริหาร
จาก 337 องคกรสําคัญๆ อาทิ ธนาคารกสิกรไทย เครือซิเมนตไทย ทรูวิชัน่ส บริษทัแสนสิริ นาจะ



เปนสิ่งหนึ่งที่สะทอน แมวาหลายคนจะบอกวากลยทุธ Blue Ocean ไมใชเร่ืองใหมก็ตาม แตอยาง
นอยกท็ําใหรูวากลยทุธ Blue Ocean มีขบวนการอะไรบาง สวนจะมีสินคาและบริการใดจะ
สามารถกระโจนออกจากทะเลสีเลือด แหวกวายมาสูทะเลสนี้ําเงิน “Blue Ocean” ใหไดเห็น ไม
นานคงรู...  


